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Tato bakalářská práce se bude zabývat návrhem softwarové podpory se  
zaměřením na stanovení bodu zvratu tzn. Break Even Point (BEP) analýzy. Práce tedy 
prozkoumává náklady maloobchodní firmy domácích potřeb a poukazuje na jejich 
možnou následnou optimalizaci. K tomuto účelu je využit v současné době asi 
nejpoužívanější a uživatelsky velmi známý tabulkový procesor Microsoft Excel, ve 
kterém jsou doprogramovány a zautomatizovány příslušné funkce v jazyce Visual Basic 
for Applications (VBA). 
 
Abstract 
This bachelor's thesis will customize software application with focusing on 
Break Even Point Analyze. The Study is examining expenses of retail company selling 
household goods and pointing out their possible optimization. For this reason is used 
currently most popular and user well known spreadsheet processor Microsoft Excel 
which has ability to automatically create and program appropriate functions using the 
programming language VBA. 
 
Klíčová slova 
Bod zvratu, Celkové náklady, Tržby, Zisk, Microsoft Excel, Visual Basic for 
Applications    
 
Keywords 





Bibliografická citace mé práce: 
STRAŠIL, P. Návrh softwarové podpory se zaměřením na stanovení bodu zvratu. Brno: 
Vysoké učení technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 2008. 54 s. Vedoucí bakalářské 
práce Ing. Stanislav Škapa, Ph.D. 
Prohlášení 
 
 Prohlašuji, že svou bakalářskou práci na téma „Návrh softwarové podpory se 
zaměřením na stanovení bodu zvratu“ jsem vypracoval samostatně pod vedením 
vedoucího bakalářské práce a s použitím odborné literatury a dalších informačních 
zdrojů, které jsou všechny citovány v práci a uvedeny v seznamu literatury na konci 
práce.  
 
Jako autor uvedené bakalářské práce dále prohlašuji, že v souvislosti s 
vytvořením této bakalářské práce jsem neporušil autorská práva třetích osob, zejména 
jsem nezasáhl nedovoleným způsobem do cizích autorských práv osobnostních a jsem si 
plně vědom následků porušení ustanovení § 11 a následujících autorského zákona č. 
121/2000 Sb., včetně možných trestněprávních důsledků vyplývajících z ustanovení § 






V Brně dne 30. 5. 2008 ……………………….. 




Děkuji vedoucímu bakalářské práce doktoru Stanislavu Škapovi za příkladné 
vedení a za odbornou pomoc při řešení problémů při jejím zpracovaní. 
Velice rád bych také poděkoval mé oponentce inženýrce Jitce Tolarové, 




1 ÚVOD ........................................................................................................................... 9 
1.1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍL PRÁCE ......................................................... 9 
2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE ............................................................ 10 
2.1 TRŢBY ................................................................................................................. 10 
2.1.1 ČLENĚNÍ TRŢEB ......................................................................................... 10 
2.2 ZISK...................................................................................................................... 11 
2.2.1 ČLENĚNÍ ZISKU ......................................................................................... 11 
2.2.2 KLASIFIKACE ZISKU ................................................................................. 12 
2.3 POJETÍ NÁKLADŮ ............................................................................................ 12 
2.3.1 ČLENĚNÍ NÁKLADŮ .................................................................................. 12 
2.3.2 STANOVENÍ NÁKLADOVÝCH FUNKCÍ .................................................. 17 
2.3.3 VYUŢITÍ INFORMACÍ O FIXNÍCH A VARIABILNÍCH NÁKLADECH . 20 
2.4 ANALÝZA BODU ZVRATU ............................................................................ 22 
2.4.1 VÝPOČET BODU ZVRATU ........................................................................ 23 
2.4.2 PRINCIP SESTAVOVÁNÍ BEP Z HLEDISKA CELK. NÁKLADŮ........... 24 
2.4.3 PRINCIP SESTAVOVÁNÍ BEP Z HLEDISKA FIN. ÚČETNICTVÍ ......... 25 
3 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE ......................................... 26 
3.1 PŘEDSTAVENÍ FIRMY .................................................................................... 26 
3.1.1 STRUKTUROVANÁ HISTORIE FIRMY..................................................... 26 
3.1.2 PŘEDMĚT PODNIKÁNÍ ............................................................................. 27 
3.1.3 POPIS FIRMY A ORGANIZAČNÍ STRUKTURA ...................................... 27 
3.1.4 INFORMAČNÍ SYSTÉM .............................................................................. 28 
3.1.5 OBCHODNÍ SITUACE FIRMY ................................................................... 28 
3.1.6 HLAVNÍ TRHY ............................................................................................. 29 
3.1.7 HLAVNÍ ZDROJE FINANCOVÁNÍ ............................................................ 30 
3.1.8 BUDOUCÍ PLÁNY PODNIKU ................................................................... 30 
 8 
 
3.2 SESTAVENÍ GRAFŮ PRO ANALÝZU BODU ZVRATU ............................ 31 
3.2.1 POSTUP VÝPOČTU A GRAFICKÉHO ZNÁZORNĚNÍ BZ ..................... 31 
3.2.2 SROVNÁNÍ VÝSLEDKŮ BEP ANALÝZY PRODEJEN ............................. 35 
3.3 ANALÝZA TRENDŮ A SROVNÁNÍ OSTATNÍCH ASPEKTŮ .................. 36 
3.3.1 EFEKTIVITA PRÁCE .................................................................................. 37 
4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ, PŘÍNOS NÁVRHŮ ŘEŠENÍ .......................... 38 
4.1 EKONOMICKÉ NÁVRHY ................................................................................ 38 
4.1.1 CENOVÝ KOEFICIENT ZBOŢÍ ................................................................. 38 
4.1.2 NÁKUPNÍ CENA ZBOŢÍ ............................................................................. 39 
4.1.3 FIXNÍ NÁKLADY ......................................................................................... 40 
4.1.4 DALŠÍ NÁVRHY ZLEPŠENÍ........................................................................ 42 
4.2 NÁVRH SOFTWAROVÉ PODPORY .............................................................. 43 
4.2.1 FUNKCE A JEJICH POUŢITÍ .................................................................... 43 
4.2.2 TVORBA GRAFU ......................................................................................... 45 
4.2.3 VISUAL BASIC FOR APPLICATIONS....................................................... 45 
5 ZÁVĚR ....................................................................................................................... 47 
SEZNAM POUŢITÝCH ZDROJŮ ................................................................................ 48 
SEZNAM POUŢITÝCH ZKRATEK ............................................................................ 50 
SEZNAM PŘÍLOH ........................................................................................................... 51 
 9 
 
1 ÚVOD  
O aktuálnosti hledání bodu zvratu není na místě mluvit. Takto důleţité téma si totiţ 
neustále vyţaduje podnikatelovu trvalou a pečlivou pozornost. Vţdyť ceny zboţí 
povětšinu určuje trh a firma s nimi prakticky nic nenadělá. Nerozhoduje o nich totiţ 
úplně sama, neboť se musí snaţit drţet v cenových mantinelech konkurenčního 
prostředí. Na stranu druhou nákladové poloţky, jakými jsou nájemné, mzdy nebo 
pojištění, neustále stoupají vzhůru. Mezi těmito veličinami se však pohybuje zisk 
podnikatele. Má-li si poţadovanou výši zisku udrţet, musí se zcela váţně zabývat 
optimalizací nákladů. Zatímco však trţby majitel nemůţe významně ovlivnit, náklady 
ano. Otázkou tedy je, zda má firma potenciál ušetřit. Odpověď na tuto otázku, i přes 
jistou nervózní nejednoznačnost řídících pracovníků, bývá kladná. Někdy jen stačí 
podívat se na zaběhnutý řád věcí jiným způsobem nebo jinýma očima. Oba dva druhy 
úhlů pohledu se pokusí nalézt tato bakalářská práce. 
1.1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍL PRÁCE  
Cílem práce je navrhnutí softwarové podpory pro rychlou a snadnou identifikaci bodu 
zvratu a rozloţení nákladů, jak prodejen samotných, tak celé zkoumané firmy. Protoţe 
k dobré práci nepatří pouze popis zjištěných problémů, ale především snaha k nalezení 
jejich řešení, pokusím se zde předloţit i návrhy vedoucí ke zlepšení analyzovaných 
charakteristik. V této práci tedy nalezneme postupy pro: 
 Výpočet bodu zvratu pomocí statistické analýzy 
 Výpočet bodu zvratu pomocí tabulkového procesoru MS Excel 
 Návrhy zlepšení ekonomické situace firmy 
Realizace projektu, opírající se o break-even point analýzu (zkráceně BEP analýzu), 
povede k vnesení nového světla do nákladové politiky a budoucího plánování rozsahu 
činnosti podniku. Návrh ukáţe některé moţnosti dosaţení maximální moţné hladiny 
zisku prodejen.  
Věřím, ţe mé návrhy a připomínky povedou k podnětnému zamyšlení majitele firmy, 




2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE  
2.1 TRŢBY 
Trţby jsou peněţní částkou, kterou podnik získal prodejem výrobků, zboţí a sluţeb 
v daném účetním období (měsíci, roku). Jsou rozhodující sloţkou výnosů a hlavním 
finančním zdrojem podniku, který slouţí k úhradě jeho nákladů a daní, výplatě dividend 
a jeho rozšířené reprodukci. [15, str. 69] 
2.1.1 ČLENĚNÍ TRŢEB 
 
Obr. 1 Členění trţeb 
Hlavní podíl získaných trţeb v podniku je z prodeje výrobků a z poskytovaných sluţeb. 
Ty jsou především ovlivňovány sortimentem nabízeného zboţí a sluţeb, cenovým 
horizontem jednotlivých výrobků.  
Podnik můţe své trţby zvyšovat prostřednictvím různých opatření, a to např.:  
 Zvyšováním kvality svých výroků či sluţeb 
 Zaváděním nových produktů 
 Zlepšováním servisu provázejícího produkty podniku 
 Účinnou reklamou 














Hlavním cílem proč jsou zakládány skoro veškeré podnikatelské subjekty je tvorba 
zisku, kromě společností, které nazýváme jako neziskové. Zisk tedy můţeme definovat 
jako rozdíl dvou sloţek a to mezi celkovými náklady a celkovými příjmy. 
Ve skutečnosti je zisk odvozen od dosaţeného hospodářského výsledku daného 
účetního období (kalendářního roku). Hospodářský výsledek je rozdíl vynaloţených 
nákladů a získaných výnosů podnikem. Mohou nastat dvě varianty a to zisk nebo ztráta. 
Zisk vzniká tehdy, kdy výnosy převyšují náklady, u ztráty náklady převyšují výnosy.  
Tento hospodářský výsledek (kladný) si potom povýšíme / poníţíme o tzv. +/- poloţky 
a vyjádříme si tak základ daně, ze kterého vypočítáme daň a odečteme ji od základu 
daně. Tím získáme zisk po zdanění. Podstatným kritériem rozhodování v podnikovém 
hospodaření je maximalizace zisku. Toto vyplývá z faktu, ţe zisk je hlavním zdrojem 
růstu podniku či zvětšování objemu majetku vlastníků podniku. Existují však dvě 
varianty jeho zvyšování a to sniţováním nákladů (zvyšováním hospodárnosti) nebo 
zvyšováním výnosů. Je zároveň povaţován za nejdynamičtější interní zdroj podniku a 
současně kritérium výnosnosti vloţeného kapitálu a tedy efektivnosti činnosti podniku. 
Zisk je nejen důleţitým zdrojem financování, ale i jedním z nejdůleţitějších ukazatelů  
úspěšnosti a efektivnosti podnikání. Výrazně ovlivňuje trţní hodnotu společnosti, jejíţ 
růst je povaţován za hlavní cíl finančního řízení firmy. Do tvorby zisku se promítá na 
jedné straně prostřednictvím trţeb uspokojování poptávky na trhu zboţí, na druhé straně 
úroveň vyuţití výrobních činitelů v návaznosti na poměry na trhu zboţí, trhu práce a 
trhu finančním. [9, str. 56] 
2.2.1 ČLENĚNÍ ZISKU 
 





2.2.2 KLASIFIKACE ZISKU 
 EAT Earnings after taxes zisk po zdanění 
+ daně 
 EBT Earnings before taxes zisk před zdaněním 
+ úroky 
 EBIT Earnings before interest and taxes zisk před úroky a daněmi 
+ odpisy a amortizace 
 EBITDA Earnings before interest, taxes, depreciation and amortization zisk 
před odečtením úroků, daní, odpisů a amortizace 
2.3 POJETÍ NÁKLADŮ 
Náklady podniku jsou peněţní částky, které podnik účelně vynaloţil na získání výnosů. 
V praxi rozlišujeme dvě definice pojetí nákladů. Ve finančním účetnictví, určeném 
pro externí uţivatele, se náklady vymezují jako úbytek ekonomického prospěchu, který 
se projevuje poklesem aktiv nebo přírůstkem dluhů a který v hodnoceném období vede 
ke sníţení vlastního kapitálu. [10] 
Druhé pojetí vychází z manaţerského účetnictví nazývajícího se taktéţ vnitropodnikové 
či provozní a je určeno především pro manaţery k pomoci řízení. V něm se naopak 
vychází z charakteristiky nákladů jako hodnotově vyjádřeného, účelného vyjádření 
vynaloţení ekonomických zdrojů podniku, účelově souvisejícího s ekonomickou 
činností.  Pro toto vymezení, které zdůrazňuje nikoliv jen potřebu následně zobrazit 
jejich reálnou výši, ale zejména nutnost jejich racionálního hospodárného vynakládání, 
jsou podstatné hlavně rysy jako účelnost a účelový charakter. [10] 
2.3.1 ČLENĚNÍ NÁKLADŮ 
Na kvalitu činnosti podniku nejlépe ukazují právě náklady. Úkolem managementu je 
proto usměrňovat je a řídit. Řízení nákladů vyţaduje jejich podrobné třídění. 




Obr. 3 Členění nákladů ve finančním účetnictví 
V manaţerském účetnictví uţ je tříd o poznání více. Jde tedy hlavně o: 
2.3.1.1 Druhové třídění nákladů 
Druhové třídění nákladů je jejich soustřeďování do stejnorodých skupin spojených 
s činností jednotlivých výrobních faktorů (materiál, práce, investiční majetek). Toto 
třídění odpovídá na otázku, co bylo spotřebováno. Podrobnější druhové třídění se 
uplatňuje např. ve výkazu zisku a ztrát (výsledovce) nebo v účtové osnově. Druhové 
třídění je důleţité pro finanční účetnictví a pro finanční a jiné analýzy. Nákladové druhy 
představují externí náklady. Jsou to náklady prvotní, které vznikají stykem podniku 
s jeho okolím nebo s jeho zaměstnanci a jsou to náklady jednoduché, protoţe je nelze 














Obr. 4 Druhové třídění nákladů 
2.3.1.2 Účelové třídění nákladů 
Účelové třídění je zaloţeno na jednom ze dvou základních hledisek: 
a) náklady třídíme podle místa vzniku a odpovědnosti, tj. podle vnitropodnikových 
útvarů (středisek) 
b) náklady třídíme podle výkonů, tj. kalkulační třídění nákladů. 
2.3.1.3 Třídění nákladů podle místa vzniku a odpovědnosti 
Třídění podle místa vzniku a odpovědnosti odpovídá na otázku, kde náklady vznikly a 
kdo je odpovědný za jejich vznik. Je to v podstatě třídění nákladů podle 
vnitropodnikových útvarů. Podle velikosti podniku a sloţitosti výroby se náklady člení 
na náklady výrobní činnosti a náklady nevýrobní činnosti. Ve výrobě se náklady 
obvykle člení na technologické náklady (ty jsou řízeny technicko-hospodářskými 







































jejich souhrn rozpočty). Technologické náklady, které souvisejí přímo s určitým 
výkonem, se označují jako jednicové náklady, ostatní technologické náklady a náklady 
na obsluhu a řízení, které souvisejí s výrobou jako celkem, se označují jako náklady 
reţijní. [15] 
 
Obr. 5 Třídění nákladů podle místa vzniku a odpovědnosti 
2.3.1.4 Kalkulační členění nákladů 
Kalkulační členění nákladů nám říká, na co byly náklady vynaloţeny (na které výrobky 
nebo sluţby). Toto hledisko je pro podnik rozhodující; umoţňuje zjistit rentabilitu (zisk) 
jednotlivých výrobků (sluţeb) a řídit výrobkovou strukturu, neboť jednotlivé výrobky 
přispívají různou měrou k tvorbě zisku podniku. Je podkladem pro řadu dalších 
manaţerských rozhodování. Přesně vymezený výkon je kalkulační jednicí. [15] 
 
Obr. 6 Kalkulační členění nákladů 
























2.3.1.5 Členění nákladů podle závislosti na objemu výkonů 
Jde o manaţerské pojetí nákladů, které má odlišný cíl neţ výše popsané členění. 
V předcházejícím textu jsem pojednával o členění nákladů, které řídící pracovníci 
vyuţívají k řízení podnikatelského procesu, a o jehoţ parametrech jiţ bylo dříve 
rozhodnutu. Na tomto místě se uţ dostáváme do tzv. členění nákladů z hlediska potřeb 
pro rozhodování, protoţe následující klasifikace je zaloţena na zhodnocování 
budoucích variant podnikání. 
Základem tohoto členění jsou dvě základní skupiny nákladů: 
 Náklady variabilní resp. semivariabilní 
 Náklady fixní resp. semifixní 
 
Variabilní náklady 
Variabilní náklady v závislosti na změnách objemu výkonů mění část celkových 
nákladů. Ty se mohou vyvíjet buď stejně rychle jako objem výroby – pak jde 
o proporcionální (lineární) náklady, nebo rychleji neţ objem výroby – pak jde 
o nadproporcionální (progresivní) náklady, nebo pomaleji neţ objem výroby – a pak jde 
o podproporcionální (degresivní) náklady. Do variabilních nákladů patří jednicové 
náklady a část nákladů reţijních. Při manaţerských výpočtech obvykle předpokládáme, 
ţe se náklady vyvíjejí lineárně (proporcionálně). [15] 
 
Fixní náklady 
Fixní (pevná, neměnná) část nákladů je na změnách objemu výroby nezávislá, nemění 
se. Tyto náklady jsou vyvolány nutností zabezpečit chod (provozní pohotovost, výrobní 
kapacitu) podniku jako celku. Někdy jsou nazývány náklady provozní připravenosti, 
pohotovostní nebo kapacitní. Jejich neměnnost je však relativní – i fixní náklady se 
mění, nemění se však plynule, ale najednou, skokem. Dělení nákladů na fixní a 
variabilní má proto své opodstatnění pouze v krátkém období, neboť v delším časovém 
období se mění i náklady fixní. Do fixních nákladů patří velká část reţií. V průběhu 
doby ve většině výrob dochází k růstu podílu fixních nákladů, dokonce některé 




Obr. 7 Průběh celkových nákladů 
 
Semivariabilní náklady 
Semivariabilní náklady jsou náklady, které při určitém objemu výroby skokově vzrostou 
a dále se s rostoucím objemem výroby mění jako variabilní náklady. [16] 
 
Semifixní náklady 
Semifixní náklady (schodové fixní náklady) jsou v podstatě fixní náklady, které se však 
od určitého objemu výroby skokem zvyšují. [16] 
2.3.2 STANOVENÍ NÁKLADOVÝCH FUNKCÍ 
Ke stanovení nákladových funkcí v praxi pouţíváme tyto matematické funkce: 
 Pro náklady proporcionální lineární funkci y = a + bx, 
 Pro náklady neproporcionální kvadratickou funkci y = a + bx + cx2, 
 Pro náklady podproporcionální kvadratickou funkci y = a + bx - cx2, 
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kde y -celkové náklady (N) 
 x -objem produkce (Q) 
 a -odhad fixních nákladů (FN) 
 b, c -variabilní náklady připadající na jednotku produkce, tj. marginální 
náklady. 
Parametry nákladových funkcí můţeme vypočítat (správněji odhadnout) některou 
z těchto metod: 
 Klasifikační analýzou, 
 Metodou dvou období, 
 Bodovým diagramem, 
 Regresní a korelační analýzou. [15] 
 
2.3.2.1 Sestavení regresní a korelační analýzy 
V současnosti nám výpočet metody regresní a korelační analýzy velmi usnadňuje 
výpočetní technika. V našem případě konkrétně MS Excel, který se pro náš účel zjištění 
bodu zvratu hodí, díky široké znalosti veřejnosti a celkové dostupnosti, nejlépe. 
Nicméně pro úplnost si zde uvedeme základní pravidla sestavení této analýzy. Tato 
metoda je nejpřesnější ze všech zmíněných metod díky odhadu i nelineárních 
nákladových funkcí.  












Kde  X – objem výroby 
 Y – náklady 
 n – počet sledovaných období 
 a – fixní náklady 
 b – variabilní náklady 
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 Korelační koeficient (r) vypočteme podle vzorce: 









Čím více se hodnota r blíţí k jedné, tím lépe vystihuje stanovená přímka vývoj nákladů. 
[15] 
 
2.3.2.2 Bodový diagram 
Tato metoda není výpočetní, ale grafická. Znázorňuje fixní náklady za pomocí bodů, 
které nanášíme do grafu a následné sestrojení lineární přímky mezi vynesenými body. 
Na osu x se nanášejí objemy výroby a na osu y nanášíme nákladové hodnoty. Pokud 
jsou body roztroušeny v těsné blízkostí zakreslené lineární přímky, potom můţeme říct, 
ţe je zde určitá závislost nákladů na objemu produkce. 
 
 
Odhad fixních nákladů můţeme provést tak, ţe zjistíme hodnoty ze zakreslené lineární 
přímky s osou y. Nakonec provedeme výpočet pro parametr b z hodnot kteréhokoli 









Obr. 8 Bodový diagram 
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2.3.3 VYUŢITÍ INFORMACÍ O FIXNÍCH A VARIABILNÍCH NÁKLADECH  
Informace o závislosti nákladů na objemu výkonů podstatně rozšiřují kvalitu 
hodnotového řízení prakticky ve všech oblastech podnikatelského procesu. Hlavní 
výhodou jejich aplikace je to, ţe reagují na jeho zvyšující se neurčitost a z toho 
plynoucí nutnost reagovat variantním způsobem na změny v jeho průběhu. Kvantifikace 
fixních a variabilních nákladů tak tvoří základ celé řady progresivních postupů a metod. 
[10] 
Nejširší vyuţití skýtá toto členění při řešení tzv. rozhodovacích úloh na existující 
kapacitě. Většina těchto rozhodovacích úloh je v zásadě obdobou a různým opakováním 
základní úvahy o tom, jak změna v objemu a sortimentu výkonů ovlivní výši nákladů, 
výnosů a zisku. Počátečními písmeny tučně uvedených proměnných se také tato skupina 
rozhodujících úloh začala označovat jako úlohy VPC (Cost – náklady, Volume – objem, 
Profit – zisk). [10] 
Nejdůleţitějším momentem řešení těchto úloh, od kterého se odvíjí celá řada dalších 
závěrů a rozhodnutí, je kvantifikace a analýza tzv. bodu zvratu – objemu prodaných 
výkonů, při kterých dosaţené výnosy uhradí vynaloţené náklady. Z obrázku 9, který 
bod zvratu zobrazuje na příkladu vztahu fixních nákladů, proporcionálních nákladů a 
proporcionálních výnosů z prodeje, je zřejmá příčina vzniku této situace. 
Proporciální náklady bezprostředně souvisejí s prodanou jednotkou produkce. Jejich 
návratnost je tedy zajištěna – samozřejmě za předpokladu, ţe jednotková cena převyšuje 





T – výnosy z prodeje 
CN – celkové náklady 
VN – variabilní náklady 
FN – fixní náklady 
Z – ţádoucí úroveň zisku 
Q1 – objem prodaných výkonů, zajišťující dosaţení bodu zvratu  
Q2 – objem prodaných výkonů, zajišťující dosaţení ţádoucí úrovně zisku  
Q – objem výkonů 
Naproti tomu fixní náklady byly vynaloţeny, aby zajistili výrobu a prodej výkonů jako 
celku. Úroveň, s jakou přispívají prodané výkony k jejich reprodukci, vyplývá z rozdílu 
mezi cenou a proporcionálními náklady vynaloţenými na jejich provedení. Návratnost 
fixních nákladů je tedy zajištěna aţ určitým konkrétním mnoţstvím prodaných výkonů. 
Teprve od tohoto okamţiku přispívá rozdíl mezi cenou a proporcionálními náklady 
k zisku podniku. 
Uvedený rozdíl mezi cenou a proporcionálními náklady výkonu, nazývaný marţe (krycí 
příspěvek, příspěvek na úhradu fixních nákladů a tvorby zisku – v grafu zvýrazněný 











Obr. 9 Grafické znázornění bodu zvratu, rozpočtované úrovně zisku a marţe 
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ziskovosti jednotlivých výkonů a ve vztahu k době výroby nebo jinému kapacitnímu 
omezení, které limituje počet struktury výkonů, i jako vrcholové kritérium efektivnosti 
jejich prodeje. 
Bod zvratu je snadno zjistitelný. V podstatě jde o jednoduchý podíl, kolik jednotlivých 






kde Q1 představuje objem prodeje v jednotkách mnoţství, při němţ se dosahuje bodu 
zvratu, 
FN úhrnnou výši fixních nákladů, 
cj jednotkovou cenu, 
vj variabilní proporcionální náklady vyvolané jednotkou výkonu. 
Uvedenou základní úlohu bodu zvratu lze modifikovat jak z hlediska výpočtu ţádaného 
objemu produkce (např. pro řešení úlohy dosaţení ţádoucího zisku), tak i z hlediska 
analyzovaných nákladů. [10] 
 
2.4 ANALÝZA BODU ZVRATU 
Analýza bodu zvratu (angl. Break Even Point Analysis) je jednoduchým nástrojem, 
vhodným pro první aproximace očekávaného vývoje. Umoţňuje v návaznosti 
na nákladové účetnictví jednoduché propočty, které bez ostatních náročných analýz 
poskytují informace zejména [13]: 
 pro následnou kontrolu vývoje plánovaného zisku, v návaznosti na rozpočtovou 
výsledovku 
 pro finanční plánování a řízení k řešení otázky, od jaké výše výnosů z prodeje či 
výkonů, v jakém časovém okamţiku v roce se začíná „vydělávat“. 
Pro řídící pracovníky na niţších úrovních řízení je nutno transformovat tato globální 
kritéria za podnik jako celek do konkrétních detailních úkolů jednotlivých útvarů a 
středisek uvnitř podniku: 
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 od jaké úrovně vyuţití kapacity v rámci sledovaného časového období (měsíc, 
týden, den) jsou uhrazovány fixní reţijní náklady střediska a kdy středisko 
přispívá na pokrytí společných fixních nákladů skupiny středisek, závodu atd.  
 
2.4.1 VÝPOČET BODU ZVRATU 
Trţby stanovíme: pqT   
p – cena výrobku 
q – počet výrobků 
Náklady stanovíme: bqFN   
Pro průběh celkových nákladů pouţijeme lineární funkce. 













p   
coţ znamená, ţe bodu zvratu je dosaţeno, kdyţ se cena rovná průměrným nákladům tj. 
součtu fixních a variabilních nákladů na jednotku produkce. 
Bod zvratu s minimálním ziskem: 
Cílem podniku je produkovat zisk, nestačí proto, aby podniky operovaly na bodu zvratu, 











2.4.2 PRINCIP SESTAVOVÁNÍ BEP Z HLEDISKA CELKOVÝCH NÁKLADŮ 
 
Obr. 10 Struktura a grafické zobrazení celkových nákladů [8] 
 
2.4.2.1 Mezní náklady 
Představují změnu celkových nákladů, která byla vyvolána tím, ţe firma zvětšila (resp. 
zmenšila) objem produkce o jednotku.  
 
2.4.2.2 Průměrné náklady  
Jsou to průměrné náklady připadající na jednotku produkce. Jsou dány podílem 
celkových nákladů a objemu produkce. 
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Při postupném zvyšování objemu produkce od nuly do bodu B platí, ţe náklady  
na kaţdou další jednotku jsou niţší neţ náklady na jednotku předcházející. Po dosaţení 
bodu B se situace obrátí, tedy náklady na kaţdou další jednotku budou vyšší neţ 
náklady na jednotku předcházející. Bod B nám vyjadřuje bod zvratu. Tento bod vzniká 
ve chvíli, kdy se mezní náklady rovnají průměrným nákladům. Tedy MC = AC. 
Vymezuje nám minimální objem produkce, při němţ firma začíná vytvářet zisk. Klesne 
– li objem produkce pod bod C, měla by firma ukončit svoji činnost. [8] 
 
2.4.3 PRINCIP SESTAVOVÁNÍ BEP ANALÝZY Z HLEDISKA FINANČNÍHO 
ÚČETNICTVÍ 
Údaje, které pouţiji pro sestavení BEP analýzy budou vycházet z finančního účetnictví, 
především z výkazu zisku a ztrát (sestaveném měsíčně). Ze sesbíraných dat  si sestrojím 
graf BEP, který mi bude vyjadřovat vývoj nákladů a trţeb v závislosti na změnách 
objemu výroby. Z tohoto grafu vyčtu výši fixních nákladů a minimálního objemu 
výroby, od kterého začne firma produkovat zisk. Tento minimální objem výroby se 




3 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE  
3.1 PŘEDSTAVENÍ FIRMY 
3.1.1 STRUKTUROVANÁ HISTORIE FIRMY 
 
1990 
 získání ţivnostenského listu majitele 
 otevření dvou prodejen v podchodu pod hlavním nádraţím  
(sklo & porcelán a koţená galanterie) 
1991 
 otevření dvou prodejen na Kobliţné (sklo & porcelán (010)a domácí potřeby 
(020)) 
1992 
 vydraţení v malé privatizaci prodejny na Staré Osadě 15 (040) 
 přenechání prodejen pod hlavním nádraţím společníkovi 
 otevření luxusní prodejní výstavy českého skla a porcelánu v Zámečku 
Mitrovských (030), (pronájem od muzea města Brna) 
1993 
 zaloţení velkoobchodu s domácími potřebami se sídlem na Staré Osadě 15 (090) 
1994 
 zrušení domácích potřeb na Kobliţné (trvalý pokles trţeb, zvyšující se nájemné)  
 ukončení prodejní výstavy na Zámečku Mitrovských 
1996 
 prodej velkoobchodu s domácími potřebami 
2000 
 prodej maloobchodní prodejny na Kobliţné 
2001 




3.1.2 PŘEDMĚT PODNIKÁNÍ 
Firma se v současnosti zabývá výhradně maloobchodním prodejem širokého sortimentu 
domácích potřeb a provozování vybraných sluţeb s ním souvisejícím. Těmito sluţbami 
se rozumí prodej zboţí na objednávku, případná doprava, dárkové balení nebo 
v neposlední řadě vyvolávání fotek.  
Sortiment se dlouhodobě udrţuje v těchto základních třech segmentech: 
 KUCHYŇSKÉ POTŘEBY, NÁDOBÍ, SKLO atd. 
 ELEKTROSPOTŘEBIČE, SVÍTIDLA, LUSTRY, SÁČKY DO VYSAVAČŮ 
 KOVOMAT, INSTALAČNÍ MATERIÁL, UBRUSY, FÓLIE 
 
3.1.3 POPIS FIRMY A ORGANIZAČNÍ STRUKTURA 
Firma je řízena majitelem jakoţto osobou samostatně výdělečně činnou. Ta se skládá ze 
dvou maloobchodních jednotek, které budeme nazývat podle jejich historických názvů, 
prodejna 40 a prodejna 50. Toto označení napovídá, ţe se jedná o majitelovu čtvrtou a 
pátou prodejnu. Kromě prodejen vyuţívá firma sluţeb externí účetní pracující odděleně 
mimo prostory podniku. Ve výsledcích hospodaření si ale můţeme všimnout ještě 
jednoho střediska pod označením 99 vzniklé za účelem odlišení nákladů 
nesouvisejícími přímo s prodejnami jako je sociální a zdravotní pojištění podnikatele, 
pojistné firmy nebo odpisy. 
 

















Zvláštností se můţe zdát rozdílné mnoţství zaměstnanců na obou jednotkách. Prodejna 
040 vykazuje v současnosti pět kmenových zaměstnanců oproti třem na druhé prodejně 
(050). To je dáno rozdílnými specifiky prodejen. Niţší počet pracovníků byl dosaţen 
zavedením kamerového systému, absencí skladu zboţí apod. Pro zajímavost se můţeme 
podívat na stav pracovníku v minulosti. V devadesátých letech evidovala starší prodejna 
040 jedenáct zaměstnanců. I výrazně mladší prodejna 050 dospěla k výraznému 
zeštíhlení. Z původních pěti pracovníků dlouhou dobu fungovala dokonce s pouhými 
dvěma. Nicméně kaţdoroční nárůst trţeb se odrazil i v příjmu dalšího člena. Je tedy 
znát velmi patrná snaha o co největší moţné sníţení mzdových a samozřejmě i jiných 
nákladů. To ovšem mimo jiné vede k velké nespokojenosti některých dlouhodobých 
zaměstnanců, kteří se špatně smiřují s větší porcí práce. 
 
3.1.4 INFORMAČNÍ SYSTÉM 
Informační systém povaţuji za velkou slabinu firmy. V podstatě jedinou informační 
technologií je nyní telefon a fax. Prodejny prakticky nespolupracují kvůli velké časové 
náročnosti systému. Majitel si je vědom současného špatného stavu a hledá moţnosti 
v podobě přípravy komplexního informačního on-line sytému. Významnými výhodami 
takovéhoto systému by byli: 
 Centralizace nákupů 
 Zjištění „obrátky“ zboţí 
 Odlehčení zaměstnancům (zrychlí se objednávky a přebírání zboţí atd.)  
 Přehled o zásobách a to i na ostatních prodejnách 
 Tištěné daňové doklady 
 
3.1.5 OBCHODNÍ SITUACE FIRMY 
Prodejna 040 má jiţ přibliţně pět let stabilizované trţby a to i přes otevření několika 
konkurenčních rivalů v podobě velkých nákupních center. I v tom ale můţeme vidět 
negativní trend. Trţby sice neklesají, opakem ale jsou vzrůstající mzdy a nájemné. 
Cílem majitele tedy je vybudování vlastních prodejen. První výsledek nastolené cesty se 
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tak stala prodejna 050 v Brně – Bystrci postavena roku 2001. Od ní se očekával rychlý 
nástup s přibliţně stejnými trţbami jako na Staré Osadě. V praxi se ale ukázal náběh 
mnohem delší, neţ jaké bylo očekávání majitele. Nicméně zklamání není na místě. 
I přes niţší trţby se stala podejna 050 ziskovější díky niţším nákladům na mzdy a 
nájemné. Velmi optimistický je také trvalý kaţdoroční nárůst trţeb o 20%.  
 
3.1.6 HLAVNÍ TRHY 
Firma působí v brněnské aglomeraci, kde patří mezi významné hráče maloobchodních 
prodejců domácích potřeb. Ke zvýšení konkurenceschopnosti, před stále se rozšiřujícími 
sítěmi hypermarketů a supermarketů, také pomohlo vstoupení do tzv. Sdruţení 
prodejců domácích potřeb, které se majitel podílel spolu zakládat. Prostřednictvím 
tohoto sdruţení jsou potom zajišťovány výhodné společné nákupy zboţí od vybraných 
velkoobchodů nebo reklama ve formě letákových akcí, které by si firma samotná mohla 
jen stěţí dovolit. Mezi partnery sdruţení patří: 
 ELPRUM s.r.o. 
Masarykovo nám. 16, LETOVICE 
Legionářská 1265, KUŘIM 
 STRAŠIL – DOMÁCÍ POTŘEBY 
Ečerova 2b, BRNO - BYSTRC 
Stará Osada 15, BRNO – ŢIDENICE 
 CIMRMAN – DOMÁCÍ POTŘEBY 
Masarykova 7, BRNO 
 DOMÁCÍ POTŘEBY AMICUS 
Novosady 54, VELKÉ MEZIŘÍČÍ 
Masarykovo nám. 1, VELKÁ BÍTEŠ 
 KOVOMAT BLANSKO 
Roţmitálova 8, BLANSKO 
Jurkova 81, RÁJEC JESTŘEBÍ 
 DOMÁCÍ POTŘEBY 
Kollárova 1a, BLANSKO 
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3.1.7 HLAVNÍ ZDROJE FINANCOVÁNÍ 
Po asi pětileté pauze, kdy firma vyuţívala převáţně cizích zdrojů na dostavbu 
prodejních prostor v Bystrci, jiţ dva roky akumuluje zdroje ze samotného 
maloobchodního prodeje. Nezanedbatelnou měrou samozřejmě těţí i z pronájmu 
ve vlastních budovách. Zdroje firma akumuluje samotným maloobchodním prodejem. 
V poslední době však jiţ můţe taktéţ těţit z pronájmu ve vlastních budovách, díky nimţ 
se zvýšila celková finanční stabilita firmy a ziskovost. Ostatně výstavba budov 
s vlastními obchody je jeden z cílů majitele. 
 
3.1.8 BUDOUCÍ PLÁNY PODNIKU 
 Kaţdoroční zvyšování zisku nejméně o 5% 
 Trvalé zajišťování platební schopnosti podniku 
 Zavedení výpočetního informačního systému  
 Rozšíření vyuţití Sdruţení prodejců domácích potřeb 




3.2 SESTAVENÍ GRAFŮ PRO ANALÝZU BODU ZVRATU 
3.2.1 POSTUP VÝPOČTU A GRAFICKÉHO ZNÁZORNĚNÍ BODU ZVRATU 
 
Tab. 1 Hospodářský výsledek - Středisko 40 [Stará Osada] 
 
Je třeba si uvědomit, ţe v tabulce jsou znázorněny náklady ve své podstatě smíšené tzn. 
fixní i proporcionální sloţku. Náklady rostou spolu s rostoucím prodejem resp. 
s objemem prodeje. Konkrétní závislost ale není na první pohled zřetelná a proto 
musíme vyuţít statistických metod k určení funkce modelující vztah vývoje nákladů a 
velikosti trţeb.  
3.2.1.1 Metoda nejmenších čtverců 
Parametr a z rovnice y = a + bx je moţno zjistit: 
Měsíc Trţby Náklady
leden 06 502 242 498 940
únor 06 571 723 547 740
březen 06 759 467 680 448
duben 06 612 672 624 091
květen 06 591 968 536 342
červen 06 593 483 552 968
červenec 06 597 583 541 598
srpen 06 711 246 607 937
září 06 552 671 527 491
říjen 06 631 203 559 615
listopad 06 801 324 670 698
prosinec 06 803 020 672 031
leden 07 569 927 531 694
únor 07 597 878 531 392
březen 07 517 676 490 098
duben 07 570 795 527 618
květen 07 613 998 645 282
červen 07 634 389 563 048
červenec 07 634 140 566 560
srpen 07 730 924 628 783
září 07 724 463 663 269
říjen 07 739 363 637 390
listopad 07 929 496 758 038
































Tab. 2 Metoda nejmenších čtverců 
 
X Y XY X
2
-149 569 -90 759 13 574 668 149 22 370 766 106
-80 088 -41 959 3 360 435 391 6 414 135 797
107 656 90 749 9 769 647 582 11 589 771 274
-39 139 34 392 -1 346 093 204 1 531 892 632
-59 843 -53 357 3 193 016 022 3 581 184 649
-58 328 -36 731 2 142 409 668 3 402 120 587
-54 228 -48 101 2 608 380 568 2 940 643 447
59 435 18 238 1 083 966 411 3 532 459 790
-99 140 -62 208 6 167 247 312 9 828 719 772
-20 608 -30 084 619 970 082 424 697 907
149 513 80 999 12 110 392 019 22 354 017 559
151 209 82 332 12 449 310 152 22 864 070 956
-81 884 -58 005 4 749 692 134 6 705 005 833
-53 933 -58 307 3 144 665 936 2 908 779 276
-134 135 -99 601 13 359 917 492 17 992 090 917
-81 016 -62 081 5 029 546 731 6 563 608 459
-37 813 55 583 -2 101 752 189 1 429 838 094
-17 422 -26 651 464 332 571 303 540 022
-17 672 -23 139 408 895 184 312 281 912
79 113 39 084 3 092 017 128 6 258 787 656
72 652 73 570 5 344 960 684 5 278 240 452
87 552 47 691 4 175 460 519 7 665 300 173
277 685 168 339 46 745 154 815 77 109 181 373






























Přesné vyjádření nákladové funkce je tedy: 
87,187551.616968857,0  xy  
Metoda nejmenších čtverců umoţňuje s větší přesností analyzovat vývoj nákladů: 
 Proporcionální, variabilní náklady představují 61,697% trţeb 
 Fixní náklady jsou 187551,87 Kč za měsíc. 
Korelační koeficient se vypočítá podle: 















3.2.1.2 Stanovení bodu zvratu 
Postup stanovení bodu zvratu obchodního podniku se lehce odlišuje oproti podniku 
výrobnímu. Rozdíl je v absenci vyráběného zboţí, které nahrazujeme ve vztazích 
trţbami. Příklad odvození a výpočtu si proto ukáţeme a rozebereme: 
a) Trţby stanovíme: 
 
b) Náklady stanovíme: 
 
c) Bod zvratu (Break Even Point): 
T = Cenový koef. Nákupní cena zboţí
N = Fixní náklady + Variabilní náklady



























3.2.1.3 Sestavení grafu 
V této chvíli jiţ známe všechny potřebné hodnoty k nakreslení grafické závislosti bodu 
zvratu. Nákladovou přímku lze jednoduše zanést podle rovnice: 
y = 0,61698857x + 187551,87 
Pro znázornění přímky trţeb jiţ víme, ţe musí procházet nulou a bodem zvratu nahoře 
určeným. To znamená, ţe stačí spustit kolmici z osy x (náklady, trţby, zisk) na hodnotě 
bodu zvratu trţeb, a v bodě kde se protne s nákladovou přímkou získáme hledaný bod – 
bod zvratu. 
Výsledný graf si můţeme prohlédnout na obrázku č. 12: 
Trţby = Náklady
Trţby = Fixní náklady + Variabilní náklady
Trţby = Fixní náklady + (x . Trţby)
Trţby . (1 - x) = Fixní náklady
Trţby BZ  = FN / (1 - x)
Trţby BZ  = 187551,87 / (1 - 0,61697)




Obr. 12 Grafické znázornění bodu zvratu  - Středisko 40 
 
3.2.2 SROVNÁNÍ VÝSLEDKŮ BEP ANALÝZY PRODEJEN 
 
STŘEDISKO 40 STŘEDISKO 50 CELÁ FIRMA 
Fixní náklady 186 418 Kč 33 597 Kč 252 147 Kč 
Variabilní náklady 0,61606 0,70132 0,64213 
Korelační koeficient 0,93134 0,97282 0,95856 
TrţbyBZ  486 118 Kč 113 270 Kč 704 890 Kč 
Tab. 3 Srovnání výsledků analýzy bodu zvratu 
 
Z tabulky srovnání analýzy bodu zvratu prodejen firmy vyplývají jiţ na první pohled 
znatelné hodnotové rozdíly. Vidíme, ţe středisku 40 připadá 5,5x vyšší část fixních 
nákladů, oproti středisku 50. Tuto zásadní nesrovnalost vysvětlují dvě nákladové 
sloţky. Nájemné a vyplácené mzdy zaměstnanců. Nájemné je jistě významnou 
poloţkou (necelá polovina fixních nákladů), ale je zřejmé, ţe majitel nemá moţnost 
ovlivnit jeho výši. To se ale liší oproti nákladům na zaměstnance. Můţe být na první 
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pohled zaráţející rozdíl výše mezd mezi jednotlivými středisky. Zatímco středisko 40 
o rozloze 300 m
2
 v současnosti vyţaduje pět zaměstnanců na plný úvazek, středisko 50 
jich vyţaduje při prodejní ploše 450 m2 fakticky pouhé dva. Nabízí se tedy otázka, jaká 
je efektivita práce na obou prodejnách. Na tu se budu snaţit odpovědět v následující 
kapitole prozkoumáním vytíţenosti zaměstnanců.  
3.3 ANALÝZA TRENDŮ A SROVNÁNÍ OSTATNÍCH ASPEKTŮ 
  
Středisko 
40   
Středisko 
50   
Celá firma 
   
2003             
Tržby celkem 7 389 538 
 
3 200 783 
 
10 590 321 

























 2004             
Tržby celkem 8 101 447  3 516 856  11 618 303  
Tržby průměr 675 121 8,79% 293 071 8,99% 968 192 8,85% 






Zisk průměr 54 829 7,89% 41 810 39,61% 74 495 35,65% 





 Efektivita práce 96 446 20,19% 97 690 8,99% 96 819 17,13% 
2005             
Tržby celkem 7 761 816  3 861 719  11 623 535  
Tržby průměr 646 818 -4,38% 321 810 8,93% 968 628 0,05% 
Zisk celkem 617 170  703 984  898 050  
Zisk průměr 51 431 -6,61% 58 665 28,73% 74 838 0,46% 





 Efektivita práce 107 803 10,54% 160 905 39,29% 121 078 20,04% 
2006             
Tržby celkem 7 728 601  4 135 774  11 864 375  
Tržby průměr 644 050 -0,43% 344 648 6,63% 988 698 2,03% 
Zisk celkem 708 699  766 703  873 362  
Zisk průměr 59 058 12,92% 63 892 8,18% 72 780 -2,83% 





 Efektivita práce 128 810 16,31% 172 324 6,63% 141 243 14,28% 
2007             
Tržby celkem 8 499 277  4 281 089  12 780 366  
Tržby průměr 708 273 9,07% 356 757 3,39% 1 065 030 7,17% 
Zisk celkem 994 314  902 753  1 236 302  
Zisk průměr 82 859 28,72% 75 229 15,07% 103 025 29,36% 





 Efektivita práce 141 655 9,07% 178 379 3,39% 152 147 7,17% 
Tab. 4 Analýza trendů, efektivita práce 
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V tabulce můţeme porovnávat roční výsledky a jejich měsíční průměry v korunách, 
počty zaměstnanců spolu s efektivitou práce. Ta je vypočtena jako měsíční trţba 
na jednoho pracovníka. Vpravo od uvedených údajů je předloţen procentuální vývoj 
oproti roku loňskému. Zisk je uváděn před zdaněním. 
3.3.1 EFEKTIVITA PRÁCE 
Efektivita práce je pro firmu zajímavým ukazatelem. Z tabulky je velmi patrná snaha 
majitele a co nejvyšší moţné sniţování mzdových nákladů. Na středisku 40 dokonce 
do roku 2007 klesal počet pracovníků meziročně o jednoho člena. To vede ke dvěma 
odlišným následkům. První a bezpochyby kladný jev ukazuje k trvalému ročnímu 
zvyšování efektivity práce o 14,02 %, který se projevuje v úbytku mzdových nákladů. 
Naopak jako záporný důsledek se ukazuje zvyšování napětí mezi dlouhodobými 
zaměstnanci, kteří se špatně smiřují s dnes jiţ téměř dvojnásobným mnoţstvím práce.  
U střediska 50 je situace s efektivitou práce obdobná. Kaţdoroční růst zde ale není 
vytvářen sniţováním počtu zaměstnanců, ale zvyšováním trţeb. To se dá pokládat 
za pozitivní průběh nově otevřené prodejny, která teprve získává svoji stabilní 
zákaznickou základnu. Jak pozorujeme z analýzy trendů, meziroční navyšování trţeb jiţ 
není tak razantní jako v počátcích fungování pobočky. To můţe znamenat přibliţování 
se k maximu kupní síly zákazníkova okolí. 
Ke sniţování počtu zaměstnanců je ale důleţité připomenout i další aspekty. Jedním 
z nich je zvyšování mezd pracovníků. Zatímco v roce 2002 byl průměrný hodinový 
výdělek 35 aţ 40 Kč, v současnosti (jaro 2008) činí jiţ 60 aţ 65 Kč. Je tedy zřejmé, ţe 
téměř dvojnásobné mzdové náklady by se staly, při zachování stejného počtu 




4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ, PŘÍNOS NÁVRHŮ 
ŘEŠENÍ  
Vlastní návrhy řešení budou dvojího charakteru. Jako první zkusím navrhnout moţnosti 
na zlepšení situace firmy pomocí analýzy bodu zvratu. Druhá část se bude týkat 
sestavení návodu konstrukce softwarové podpory pro zjištění prahu rentability. 
4.1 EKONOMICKÉ NÁVRHY 
Připomenu základní vztahy pro zjištění bodu zvratu: 
 Trţby stanovíme: 
 
 Náklady stanovíme: 
 
Chceme-li ovlivnit kladně výši zisku, musíme se nevyhnutelně zabývat, jakými způsoby 
lze dosáhnout zvýšení trţeb nebo naopak sníţení nákladů. Hlavními veličinami 
pro návrh zlepšení situace firmy jsou: 
 Cenový koeficient zboţí 
 Nákupní cena zboţí 
 Fixní náklady 
 A jiné 
4.1.1 CENOVÝ KOEFICIENT ZBOŢÍ 
V současnosti se pouţívají dva koeficienty podle ceny zboţí: 
 do 100,- Kč – koeficient 1,85 
 nad 100,- Kč – koeficient 1,70 
Úprava koeficientu je citlivým tématem. Při jeho změnách musí firma brát v úvahu 
hranice konkurenceschopnosti. Nemůţe si dovolit prodávat výrazně dráţ své zboţí neţ 
T = Cenový koef. Nákupní cena zboţí
N = Fixní náklady + Variabilní náklady
N = Fixní náklady + (x . Trţby)
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firmy se stejným sortimentem v blízkém okolí. Nicméně přesto bych doporučoval 
provést analýzu zabývající se hlavně: 
 zvýšení koeficientu zboţí 
 zavedení většího počtu cenových kategorií 
Přitom bych bral v úvahu, ţe firma se nemusí snaţit dosáhnout niţších cen oproti 
konkurenci, ale naopak stejných nebo mírně vyšších. Nakonec dosáhnutí niţších cen, 
kterých dosahují velké řetězce slevami na zboţí v důsledku velkého mnoţství odběru, 
není ani v silách firmy. Nejde-li tedy zasáhnout zákazníky hromadou levného zboţí, 
nabízí se cesta opačná – oslovit zákazníky kvalitními, ale draţšími výrobky.  
4.1.2 NÁKUPNÍ CENA ZBOŢÍ 
V procesu nakupování zboţí bych rád upozornil na několik negativních faktorů. Firma 
se spoléhá na svoje zaměstnance, ţe budou vybírat nejlevnější ceny výrobků a 
objednávat je v rozumné míře. V praxi se ale setkáváme s ne vţdy stoprocentním 
plněním. Důvodů můţe být několik. Od malého citu nakupujících, přes sympatie 
k dodavatelské firmě a její dealery aţ po úplatkářské projevy dodavatelů. Tyto negativní 
příčiny se následně odráţejí v odběru málo prodejného aţ neprodejného zboţí, které 
váţe finanční prostředky firmy ve skladu místo jiných, více potřebných odvětví. 
V současnosti se objevila ale i další aktuální hrozba. S klesajícími počty zaměstnanců 
stoupá přímo úměrně závislost na kvalitních nákupčích. Zatímco v dobách dřívějších 
měli samotná oddělení několik členů, schopných citlivého nákupu, nyní má kaţdé 
oddělení na starost jeden pracovník. Ten se stává pro podnik v nadneseném smyslu 
slova nenahraditelný, neboť v případě jeho odchodu se na prodejně nenachází další 
stejně kvalifikovaný člen, který by byl schopen okamţitého plnohodnotného zastoupení.  
Má-li firma dojít k úspěšné změně, je třeba zavést centrální nakupování. Určenému 
specialistovi by měl pomáhat kvalitní výpočetní systém zaručující mu např. rychlý a 
snadný přehled o cenách dodavatelů, obrátkovosti výrobků a přesným náhledem 
aktuálního stavu zásob. 
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4.1.3 FIXNÍ NÁKLADY 
Mezi zcela zásadní poloţky fixních nákladů patří nájemné (středisko 40) a výdaje 
na zaměstnance. Povaţuji tedy za naprosto správnou majitelovu snahu pokusit se 
vybudovat vlastní prodejní prostory z naakumulovaných finančních zdrojů. Z tabulky 
č. 4 vyplývá zajímavý paradox a to, ţe i přes dvojnásobné trţby střediska 40 oproti 
středisku 50 vykazuje stejný zisk. Uvaţovali bychom ale situaci, kdy by firma vlastnila 
provozovnu ve stejné lokalitě, museli bychom dojít k závěru, ţe ziskovost výrazně 
vzroste. Pravděpodobně by, při stejném počtu zaměstnanců, předpokládaný měsíční zisk 
dosahoval minimálně dvojnásobné hodnoty současného stavu. Zbudování nového 
střediska by nevedlo ale jenom k jednomu zlepšení. Výrazně prospěšná je i moţnost 
výběru vlastního nájemného z nevyuţitých ploch, a tím zajištění potřebné diverzifikace 
příjmů majitele.  
Další důleţitou sloţkou jsou jiţ zmiňované mzdové náklady. Zde uţ, domnívám se, není 
prostor pro další sniţování v současných podmínkách. Efektivita práce dosahuje 
historicky maximálních hodnot a chceme-li nadále zvyšovat trţby, bude zřejmě 
nemístné sniţovat počet pracovníků. K jistému zlepšení situace tak můţe dojít 
za předpokladu dříve uvedeného zavedení výpočetního systému, který by i v této 
kategorii měl co nabídnout. Hovořím o odlehčení práce spojené s přebíráním zboţí. 
Pracovník by nemusel ručně vypočítávat ceny zboţí, které by mohli  být určené 
centrálně, přebírání by se urychlilo snadnější identifikací zboţí podle EAN kódu.  
Dále je třeba si uvědomit, ţe i firma podléhá sezónním výkyvům trţeb. V období vánoc, 
kdy se trţby zdvojnásobují oproti celoročnímu průměru, pouze kmenoví pracovníci 
nestačí. Je zapotřebí mít připravenou i brigádní zálohu a to nejen pro případ Vánočních 
svátků, ale i letního období dovolených. Jako slabinu tedy vidím nábor nových, 
nejenom brigádních, pracovníků. 
Jak jsem jiţ naznačil výše, je tedy zřejmé, ţe odchod například dvou zaměstnanců se 
můţe stát velkým problémem, nenalezne-li firma velmi rychle nového člověka 
k zaškolení. Nyní nebudu brát v úvahu, ţe ne kaţdý se osvědčí, ale popíšu dosavadní 
trend řešení. Ten je následující. Majitel nerad přijímá neznámé tváře a v první řadě se 
snaţí kontaktovat buď svoje bývalé pracovníky, nebo obvolává svoje kolegy ze sdruţení 
prodejců domácích potřeb nebo velkoobchodů, zda neví o některých vhodných 
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kandidátech. Tento krok není nelogický. Hledání lidí z oboru odstraňuje problém 
zaškolení a takto získaný člověk je jiţ po velmi krátké době dobře zorientovaný a 
kompetentní podávat zákazníkům kvalifikované a odborné rady. Selţe-li tento způsob 
hledání osvědčených pracovníků, umístí firma na svoje výkladní prostory inzerát 
s informacemi o hledání vhodných osob do prodeje. Tato metoda není samo osobě moc 
přínosná. O nabídce práce se dozví poměrně malé mnoţství procházejících lidí. Jde tedy 
o metodu dost náhodnou a ne vţdy přinášející výsledky. Sluţeb pracovního úřadu se 
snaţí majitel po špatných zkušenostech svých kolegů vyhnout. Ţádných dalších metod 
pro lov zaměstnanců nevyuţívá nebo nezná. Podíváme se tedy na další moţnosti výběru 
nových zaměstnanců přijatelných pro firmu. 
4.1.3.1 Průběţné hledání 
Jedná se o průběţné získávání uchazečů např. trvalou výzvou na firemních 
internetových stránkách. V případě, ţe se nám někdo ozve v době, kdy právě nikoho 
nehledáte, neodmítneme ho. Pozveme jej na osobní pohovor a poslechneme si jeho 
nabídku. Můţe se totiţ stát, ţe se za pár měsíců některé pracovní místo uvolní a tento 
uchazeč v zásobě nám ušetří čas, věnovaný výběru. 
4.1.3.2 Jednorázové hledání 
 Inzerát na webu 
Asi jedno z nejlepších současných řešení pro hledání nových pracovníků. Hlavní 
výhoda je zviditelnění firmy a skutečné propojení s lidmi se zájmem o práci. 
Nevýhodou je ale relativně vysoká cena umístění inzerátu. 
 Inzerát v novinách 
Výhody stejné jako v předešlém případě. Nevýhodou je krátká doba viditelnosti 
našeho inzerátu. 
 Inzerát na firemních webových stránkách 
Osloví se sice jen malý počet lidí, avšak ochotných pracovat právě pro vaši 
firmu. Tato metoda neţádá ţádných finančních prostředků. 
 Letáky na školách 
Ideální řešení pro náběr brigádníku hledajících letní brigádu, která se kryje 
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s časem dovolených. Další výhodou jsou téměř nulové náklady. Inzerát na školní 
vývěsce nic nestojí.  
4.1.4 DALŠÍ NÁVRHY ZLEPŠENÍ 
Předešlé návrhy se týkaly zlepšení situace v současných podmínkách. V podstatě jsem 
zatím uvaţoval konstantní trţby a východiska pro generování vyšší hladiny zisku. 
Ke zlepšení situace ale vedou dvě cesty. První zmíněná a druhá hledající způsob 
navýšení trţeb. Tato kapitola se tedy zabývá rozšířením zákaznického spektra firmy. 
Pro zvětšení zákaznické obce se musíme zaměřit na tyto body: 
 Reklama 
 Kvalitní péče o zákazníka 
 Nabízení nových druhů zboţí 
 Zesílení „image“ firmy 
4.1.4.1 Reklama 
Doporučuji podporovat spolu s letákovými akcemi „Sdruţení prodejců domácích 
potřeb“ ještě internetovou reklamu. Ta by měla zasáhnout především tu část zákazníků, 
která skutečně vyhledává informace o firmou nabízený sortiment. 
4.1.4.2 Kvalitní péče o zákazníka 
Firma, která tvoří protipól velkým řetězcům, by se měla zaměřit na „lidský“ přístup 
k zákazníkovi. Důraz chce klást na příjemnost vystupování prodavačů, jejich široký 
rozhled a informovanost o dostupném sortimentu. Na rozdíl od anonymních a odcizeně 
působících hypermarketových kolosů by měli být schopni zaměstnanci firmy odborně 
poradit a to citlivým přístupem, který by vedl k co největší spokojenosti zákazníka. 
4.1.4.3 Nabízení nových druhů zboţí 
Sledování nových módních trendů se musí stát prioritou nákupčích. To je jediná cesta 
k nepromarnění příleţitostí. Jako negativní příklad mohu uvést zaspání příchodu 
mobilních zařízení, které se v té době perfektně hodilo do sortimentu firmy. Tímto 
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následkem tedy byly pozbyty nejenom značné zisky, ale firma přišla především o nové 
potenciální zákazníky. 
4.1.4.4 Zesílení „image“ firmy 
Podceňovanou sloţkou úspěchu podniku je i jeho takzvaná „image“. Problém spočívá 
ve špatné identifikaci společnosti respektive celého Sdruţení prodejců domácích potřeb. 
Přitom vzbuzení důvěry a síly prodejen v řadách zákazníků povaţuji za další prioritu 
podniku. Jako kroky nutné pro odlišení od konkurence povaţuji: 
 Vytvoření silného a zapamatovatelného loga 
 Vymezení firemních barev (prodejny by měli být stejného charakteru) 
 Firemní předměty (například igelitové sáčky pro zákazníky) 
 Důraz na svoji historii a dosaţené zkušenosti 
 Lepší komunikace mezi pobočkami 
Tyto různé návrhy opatření by ale mohli najít své opodstatnění, kromě firmy, i v  rámci 
celého Sdruţení prodejců domácích potřeb. 
 
4.2 NÁVRH SOFTWAROVÉ PODPORY 
Pro návrh softwarové podpory na zjištění bodu zvratu jsem vyuţil nejpopulárnější 
tabulkový procesor Microsoft Office EXCEL 2007 pro studenty pro nekomerční 
pouţití. Ten jsem volil z důvodů masové obliby tohoto programu a jeho, pro projekt 
výborně se hodících, vlastností. Dalším významným argumentem pro volbu MS Excel 
byl fakt, ţe návrhu konstrukce je velmi snadné porozumět . Sestavení Break Even Point 
analýzy si tedy díky tomu, můţou snadno a rychle sestavit i případní zájemci z okruhu 
Sdruţení prodejců domácích potřeb.  
4.2.1 FUNKCE A JEJICH POUŢITÍ 
Jsou alfou a omegou navrţené aplikace. Díky nim je sestavení BEP analýzy skutečně 
velmi snadná a efektivní. V této části proto uvedu ty funkce, které jsou nezbytné 




Tato funkce slouţí pro předpověď budoucího stavu na základě lineární regrese. V naší 
aplikaci hraje klíčovou roli pro vytvoření trendové tabulky vývoje trţeb. 
Zápis funkce: =FORECAST(x;pole_y;pole_x) 
x  je datový bod, pro který chceme předpovědět hodnotu (trţby) 
pole_y  oblast závislých dat (náklady) 
pole_x  oblast nezávislých dat (trţby) 
pro předpověď je pouţit výraz: 













Obr. 13 Předpověď pomocí funkce FORECAST 
4.2.1.2 LINREGRESE 
Pomocí metody nejmenších čtverců se vypočítá přímka, která nejlépe odpovídá 
zadaným datům. Funkce můţe také vracet regresní statistiky ve tvaru maticového 
vzorce. 
Právě maticový vzorec nám pomůţe k výpočtu fixních a variabilních nákladů. 
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Zápis funkce: =LINREGRESE(pole_y;pole_x;b;stat) 
pole_y  oblast závislých dat (náklady) 
pole_x  oblast nezávislých dat (trţby) 
Do buněk C29:D29 jsme vloţili klávesou zkratkou Ctrl + Shift + Enter maticový vzorec 
{=LINREGRESE(C4:R4;C3:R3)}. V buňce C29 máme koeficient a (směrnici přímky) a 
v buňce D29 posunutí b na ose y. 
4.2.1.3 INTERCEPT 
Funkce vrátí průsečík regresní přímky s osou y. To znamená, ţe funkce nám vrátí 
hodnotu výše trţeb, kde se regresní (zisková) přímka protne s osou y (bod zvratu). 
Zápis funkce: =INTERCEPT(pole_y;pole_x) 
pole_y  oblast závislých dat (trţby) 
pole_x  oblast nezávislých dat (ztráta/zisk) 
4.2.1.4 CORREL 
Funkce vrátí korelační koeficient. 
Zápis funkce: =CORREL(pole1;pole2) 
pole1  datová řada (trţby) 
pole2  datová řada (náklady) 
4.2.2 TVORBA GRAFU 
Pro grafické znázornění bodu zvratu se podle mého názoru nejvíce hodí spojnicový typ. 
Zdrojová data pouţívá z tabulky předpovědi na listu „BEP analysis“. 
4.2.3 VISUAL BASIC FOR APPLICATIONS 
Protoţe všechny potřebné hodnoty jsou pomocí funkcí vypočteny, bylo vhodné zacílit 
svoji pozornost na zefektivnění práce s aplikací. Otázkou bylo, jak ukázat na jednom 
listu výsledky jednotlivých prodejen i celé firmy tak, aby nedošlo k zahlcení 
informacemi pozorovatele zbytečným mnoţstvím tabulek nebo grafů. Uchýlil jsem se 
proto k nápadu umístit do pravého horního rohu rozbalovací seznam (ComboBox), 
který bude jednoduše přepínat tabulky, hodnoty a grafy podle vybraného typu střediska.  
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Zdrojový kód ovládacího prvku ComboBox nalezneme v přiloţených dokumentech 
(Příloha II).  
Kompletní výsledek potom vidíme na obrázku č. 14: 
 
Obr. 14 Návrh softwarové podpory 
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5 ZÁVĚR  
Cílem bakalářské práce bylo navrhnout softwarovou podporu, pro výpočet bodu zvratu 
domácích potřeb STRAŠIL, a předloţit řešení následné optimalizace. Předkládám zde 
proto stručný přehled dosáhnutých výsledků. 
V první části bakalářské práce jsem teoretickou cestou, vybranou pečlivým studiem 
vhodných formulací z dostupných zdrojů, čtenáře seznámil s pojmy, potřebnými 
k celkovému pochopení Break Even Point analýzy. Jednalo se tedy, v první řade, 
o definování nákladů, trţeb a zisku, představující nosný základní pilíř nutných 
vědomostí. Dále představení způsobů výpočtu a postup pro grafické znázornění bodu 
zvratu. 
Prostřední část uţ je výhradně věnována firmě STRAŠIL domácí potřeby. Zde jsem se 
snaţil představit zaprvé historii podniku a jeho popis a rozsah činnosti. Zadruhé ukázat 
způsob ručního výpočtu BEP analýzy a ostatních neméně zajímavých analýz jako jsou 
analýza trendů a efektivita práce. 
V poslední kapitole předkládám návrhy dvojího charakteru. První pojednává 
o vylepšení ekonomické situace zoptimalizováním veličin BEP analýzy. V krátkosti 
dosáhnutí vyššího zisku sniţováním nákladů a zvyšováním výnosů. Dále jsem předloţil 
návrh konstrukce softwarové aplikace, vedoucí k rychlému a snadnému výpočtu nebo 
grafickému zobrazení prahu rentability. 
Přínosem této bakalářské práce shledávám především v naplnění představ vedoucích 
pracovníků firmy v pouţitelnosti navrţené aplikace. V neposlední řadě nadále pozitivně 
hodnotím, v praxi skutečně vyuţitelné, návrhy zlepšení ekonomické situace nejenom 
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SEZNAM POUŢITÝCH ZKRATEK 
BEP – Break Even Point  
BZ – Bod zvratu (angl. BEP) 
CN – Celkové náklady 
FN – Fixní náklady 
Q – Objem výkonů 
VH – Výsledek hospodaření 
VN – Variabilní náklady 
T – Výnosy z prodeje, trţby 
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Příloha II – Zdrojový kód ovládacího prvku 
 
Private Sub ComboBox1_Change() 
 
If ComboBox1.Value = "STŘEDISKO 40" Then 
Worksheets("BEP analysis").Range("B3:R5").Cells.Value = 
Worksheets("Hospodářský výsledek").Range("C21:S23").Cells.Value 
 
ElseIf Worksheets("BEP analysis").ComboBox1.Value = "STŘEDISKO 50" 
Then 
Worksheets("BEP analysis").Range("B3:R5").Cells.Value = 
Worksheets("Hospodářský výsledek").Range("C24:S26").Cells.Value 
 
ElseIf Worksheets("BEP analysis").ComboBox1.Value = "CELÁ FIRMA" Then 
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